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SMANJITE RIZIKE

Kako bi se pokušali zaštititi treba poštovati određena pravila. Osnov-
no pravilo dolazi od mudrosti našeg čuvenog Benedikta Kotruljevi-

ća i čuvene rečenice „Nikada ne držati sva jaja u istoj košari“. Disperziraj-
te rizike. Kod prodaje i kupaca trudite se imati čim više različitih kupaca 
iz različitih gradova, branši i različitih veličina. Takvo pravilo nije jedno-
stavno poštovati ali treba pokušati. Puno malih kupaca 
čini jedan veliki posao, jedan veliki kupac može sma-
njiti naručivanje i onda ste u višestrukom problemu. 

Smanjenje ne možete nadoknaditi odmah ako ne-
mate druge kupce koji su spremni „povući“ malo više. 
Tu uvijek imate priliku manipulacije s cijenama i koli-
činama roba ili usluga. U slučaju jednog, velikog kup-
ca ne pomažu niti prodajne akcije, smanjivanje cijena 
i povećavanje količina. Disperzija rizika služi kako bi se 
zaštitili od što je više moguće negativnih utjecaja trži-
šta. Kako u ovom slučaju imamo cijelu paletu kupaca 
tako bismo trebali imati i više različitih proizvoda. Ono 
što ide i prodaje se danas možda već sutra postane 
prošlost. Potrebno je predviđati tržišne trendove i uvi-
jek imati pripremljenu rezervnu varijantu. Izloženost 
jednom velikom kupcu-dobavljaču je veliki rizik i od 
vas se kao odgovorne osobe koja vodi poslovanje tra-
ži umanjenje tog rizika. 

Kako biste što više smanjili izloženost prema kupcima potrebno je 
napraviti slijedeće korake:

1. Analiza kupaca prema prometima 
2. Praćenje RUC-a (razlike u cijeni) koji mora biti adekvatan i pokri-

vati sve troškove realno iskazane
3. Analiza prema proizvodima/uslugama
4. Strategija razvoja u kratkoročnom razdoblju (do jedne godine)
5. Dnevno i mjesečno praćenje rezultata
Pažljivo analiziranje može vam dati uvid u kojem smjeru se kreće 

vaš posao i da li se i dalje okrećete oko istih kupaca ili i među njima po-
stoje određeni pomaci. 

Kod dobavljača je slična stvar. Nabava je složena i u nekim stvarima 
čak i složenija od prodaje. Nabava zahtijeva posebnu pažnju zbog stal-

nog mijenjanja ulaznih cijena, povećavanja troškova transporta i vrlo če-
sto nemogućnosti isporuka roba od strane partnera na kojeg se oslanja-
te. Zato je i ovdje iznimno važno imati alternative, po mogućnosti više 
njih. Naravno teško je, ponekad i nemoguće imati zalihu baš svega što 
se prodaje ali treba težiti k tome. Ovdje je važno i poznavati partnere s 

kojima radite kako biste 
uvijek bili dobro informi-
rani. Osiguravanje uz po-
moć dugoročnih ugovo-
ra i sporazuma je dobra 
stvar ali ponekad ne mo-
žete predvidjeti sve. Ako 
je vaš posao sezonskog 
karaktera tada se morate 
jako dobro pripremiti za 
sezonu. Tada obnavlja-
te zalihe u razdoblju pri-
je nastupanja sezone jer 
obično se dešava nemo-
gućnost isporuka roba 
u onom trenutku kada 
vam je to najviše potreb-
no. Uvijek tražite alterna-
tivu i budite spremni. 

Koraci za smanjivanje izloženosti dobavljačima roba/usluga:
1. Sklopite sporazume o nabavi s više dobavljača ako nemate dru-

gačije ugovoreno
2. Definirajte točne rokove isporuka
3. Definirajte korekcije ulaznih cijena u vremenskim intervalima
4. Dozvolite mogućnost improvizacije

Sve navedeno pomoći će vam da se pravovremeno osigurate od 
eventualnih potresa na tržištu na koje uvijek treba biti spreman. Stvari 
se mijenjaju jako brzo i zapravo osim kratkoročnih projekcija (do jed-
ne godine) nitko ne može biti potpuno siguran. Zaštitite svoj posao i 
ulaganje pametnim strategijama prodaje i nabave.

Jedna od najvažnijih stvari u poslu je disperzija rizika odnosno umanjivanje mogućnosti 
da se vežete na samo jednog ili nekoliko partnera, na jedan ili na svega nekoliko proizvoda. 
To vrijedi i za prodaju ali i za nabavu. Naime, svjedoci smo velikih turbulencija na tržištu 
vezanih uz jednu našu veliku kompaniju koja je za sebe vezala mnoge dobavljače kojima je 
ta kompanija postala najvažniji a nekima i jedini kupac. Takav rizik za sobom povlači veliku 
nesigurnost i mogućnost propadanja posla. Za potpuni tržišni neuspjeh potrebno je vrlo 
malo. Uložen novac, trud i vrijeme u osvajanje tržišnog udjela moguće je vrlo brzo izgubiti u 
samo nekoliko nepromišljenih odluka.

PIXSELL. SVE ŠTO TREBA VIDJETI.
WWW.PIXSELL.HR

Registrirajte se na www.pixsell.hr i upoznajte s našom ponudom.
Rado ćemo odgovoriti na sve upite o ponudi fotografija te mogućnostima korištenja.

Tražite fotografije za opremanje Vaših promotivnih materijala,  

intraneta i web stranica, objava u medijima, kataloga, ...
 

Tražite vrhunskog fotoreportera za snimanje Vaših događanja, promocija,  

prostora, Vama važnih osoba, ...

PIXSELL PRODAJA
prodaja@pixsell.hr

00385 (0) 1 60 69 941

INFO DESK
info@pixsell.hr

00385 (0) 1 65 00 948

DOGAĐANJA
najave@pixsell.hr

00385 (0) 1 60 69 477
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